Ratinggesprache
- gut vorbereiten und gekonnt fihren

Auf Grund der Vorschriften von Basel Il und der ,Mindestanforderungen an das Kreditge-
schaft* (MaK) sind die Banken gehalten, ein Risikoklassifizierungsverfahren (Ratingverfah-
ren) einzurichten, das Adressenausfallrisiko zu messen und risikoadaquate Konditionen fest-
zulegen.

Sprechen Sie deshalb unbedingt mit Ihrer Bank Uber das Ratingergebnis Ihres Unterneh-
mens. Fuhren Sie ein Ratinggesprach. Lassen Sie sich die Einstufung sagen und — was
noch wichtiger ist — die dazugehorige Ausfallwahrscheinlichkeit und die Konsequenzen, die
die Bank daraus zieht.

Je nach Ratingeinstufung muss lhre Bank einen unterschiedlich hohen Eigenkapitalanteil fir
Ihren Kredit unterlegen. Die Quoten schwanken zwischen 1,6 und 12 Prozent, sofern sich die
Bank fir den modifizierten Standardansatz entscheiden sollte. Entscheidet sie sich fiir einen
internen Ratingansatz (IRB-Ansatz), weichen die Quoten von denen des Standardansatzes
leicht ab.

Am Beispiel des BVR-II-Ratings (Rating der Volksbanken/Raiffeisenbanken, das einheitlich
fur die Gruppe der Genossenschaftsbanken vom Bundesverband Volksbanken/ Raiffeisen-
banken [BVR] entwickelt wurde) zeigen wir die Vorgehensweise der Banken bei ihrem Ra-
ting. Andere Banken setzen ahnlich strukturierte Ratingsysteme ein. Grundsatzlich besteht
ein Rating aus zwei Teilbereichen. 1. Aus dem Rating der Hard facts, den Bilanzrating und 2.
aus dem Rating der Soft facts.

Die quantitativen Erfolgsfaktoren (Hard facts)

Die quantitativen Faktoren dienen dazu, den Jahresabschluss zu bewerten. Im Einzelnen
werden beurteilt:

Vermdgenslage
Ertragslage
Wertschdpfung
Finanzlage

Kurzfristige Verschuldung
Liquiditatslage

Wachstum

NouoprwdE

So konnen Sie eine Selbsteinstufung vornehmen

Da die Volksbanken-/Raiffeisenbanken-Organisation, tbrigens genauso wie andere Banken,
ihre exakten Bewertungskriterien nicht veroffentlichen, haben wir im Folgenden allgemein
gultige Quoten fur die einzelnen Kennzahlen fir Sie zusammengestellt.

Anhand dieser Allgemeinwerte kdnnen Sie eine Grobeinstufung lhres Unternehmens vor-
nehmen und feststellen, ob Sie von lhrer Volksbank/Raiffeisenbank

gut =+
mittel = +/— oder
schlecht = —

eingestuft werden.
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Beachten Sie bitte, dass eine Reihe von Einstufungen branchenbezogen erfolgt. Erfragen
Sie bei Ihrer Bank die von ihr verwendeten Branchenwerte und vergleichen Sie mit den Ih-
nen bekannten Branchenzahlen tbereinstimmen. Die folgenden Kennzahlen bzw. die Fragen
zu den Soft facts werden beim Rating von Unternehmen mit bis zu 5 Mio. € Umsatz ermittelt.

Die Bewertung von Kennzahlen

Kennzahl + +— -
Vermogenslage Uber 20 % 10 bis 20 % unter 10 %
Berechnung:

Eigenkapital +
Ruckstellungen :
Bilanzsumme

Ertragslage
Berechnung:
Gewinn + Abschrei-
bungen x 100 : Um-
satz

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Wertschopfung
Berechnung:
(Umsatz [Betriebs-
leistung] — Material-
einsatz)

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Finanzlage
Berechnung:
Zinsen x 100 : Um-
satz

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Kurzfristige Ver-
schuldung
Berechnung:
kurzfristige Verbind-
lichkeiten x 100 :
Umsatz

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Liquiditatslage /
Liguiditatsgrad I
Berechnung:
Umlaufvermogen x
100 : kurzfristige
Verbindlichkeiten

Uuber 150 %

110 bis 150 %

unter 110 %

Wachstum
Berechnung:
Umsatz Jahr x 100 :
Umsatz Vorjahr

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

1. Die Kennzahl der Vermogenslage gibt an, welche Haftungssubstanz in Form von Ei-
genkapital und Ruckstellungen im Unternehmen vorhanden ist.

2. Die Kennzahl der Ertragslage gibt durch die Ermittlung des Cash-Flow an, wie rentabel
das Unternehmen im ordentlichen Geschéftsbetrieb arbeitet.

3. Die Kennzahl der Wertschépfung gibt an, welcher Prozentanteil der Gesamtleistung
zur Deckung von Personalkosten, Sachkosten, Steuern und Zinsen sowie fir Gewinnan-

teile verbleibt.

4. Die Kennzahl der Finanzlage gibt an, welcher Prozentanteil der Gesamtleistung fur
Zinsaufwendungen verwendet werden muss. Sie ist somit ein Indiz fur die Verschuldung
des Unternehmens.
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5. Die Kennzahl der kurzfristigen Verschuldung gibt an, wie hoch die kurzfristige Ver-
schuldung im Verhaltnis zu den Umsatzerldsen ist. Sie ist somit ein weiteres Indiz fur die
Finanzlage des Unternehmens.

6. Die Kennzahl der Liquiditatslage gibt an, wie sich die Liquiditat im Unternehmen, ermit-
telt durch das Verhaltnis zwischen Umlaufvermdgen und kurzfristigem Fremdkapital, dar-
stellt.

7. Die Kennzahl Wachstum der Gesamtleistung gibt im Vergleich des aktuellen Umsat-
zes zu dem des Vorjahres an, wie sich das Unternehmen entwickelt hat.

Werden die privaten Vermogensverhdltnisse mit in das Rating einbezogen, so werden die 7
oben genannten Kennzahlen durch 3 weitere Faktoren des Privatvermdgens erganzt:

o Der Verschuldungsgrad gibt durch die Gegeniiberstellung der privaten Verbindlichkei-
ten und des Privatvermégens die Gesamtverschuldung des Kredithnehmers an.

o Die Nettoeinkommenslage zeigt das um die fixen Ausgaben bereinigte Einkommen im
Verhaltnis zum Privatvermégen und bildet somit ein Mal fur die zukiinftige Kapitaldienst-
fahigkeit (Schuldentilgungsdauer).

o Die Liquiditatslage gibt an, inwieweit der Kreditnehmer in der Lage ist, seine Verbind-
lichkeiten kurzfristig zu bedienen.

Die qualitativen Erfolgsfaktoren (Soft facts)
Fir das Rating werden Daten aus 6 Teilbereichen des Unternehmens erhoben:

BWA

Jahresabschluss

Kontofiihrung

Markt

Planung
Unternehmensfiihrung/Management

ogkwnNpE

Die Analysen von qualitativen Fragen zum Jahresabschluss, zur betriebswirtschaftlichen
Auswertung sowie zur Kontofiihrung zielen darauf ab, wie aktuell die Substanz des Unter-
nehmens (Vermogenslage) und die freien Uberschiisse des Kreditnehmers (Ertrags- und
Finanzkraft) zu beurteilen sind. Hierbei sind beispielsweise folgende Fragen von Interesse:

e Sind stille Reserven im Jahresabschluss vorhanden?

e Wurden bilanzbeschdnigende MaRRnahmen in der Jahresabschlussanalyse festgestellt?

e Ist die Unternehmensleitung in der Lage, auch unterjahrig die wirtschaftliche Entwicklung
zutreffend darzustellen?

o Weicht die durchschnittliche Entwicklung des Umsatzes beziehungsweise des Betriebs-
aufwandes in der BWA wesentlich vom letzten vorliegenden Jahresabschluss ab?

e Kam es im letzten Jahr zu nicht genehmigten Kontoliberziehungen, zu Scheck- bezie-
hungsweise Lastschriftenriickgaben, zu nicht ausgefiihrten Uberweisungen oder zu Kon-
topfandungen?

Im Bereich des Marktes geht es um die Frage, ob und wie sich Absatz- und Beschaffungs-
markte sowie die Wettbewerbsposition in Markt und Branche des Kreditnehmers verandern
werden. Folgende Fragen werden gestellt:

o Wie ist die Abhangigkeit des Kreditnehmers auf Kunden- und Lieferantenseite?

o Wie ist die Wettbewerbssituation des Unternehmens in Bezug auf seine Konkurrenten?
o Wie ist die Produktpolitik des Unternehmens ausgestaltet?
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Welche Entwicklung beziiglich der zukiinftigen Substanz und der zukunftigen freien Uber-
schisse ist vor diesem Hintergrund zu erwarten? Fragen zur Planung sollen dies ermitteln.

Hier geht es beispielweise darum, ob

e die Planung eine Szenariobetrachtung beinhaltet,

e in den Planungen die beantragten oder in Aussicht genommenen Kreditmittel und Investi-

tionen berticksichtigt sind und

o die Bank einen Einblick in wichtige Unternehmensentscheidungen besitzt.

Letztendlich muss die Frage beantwortet werden, ob das Management in der Lage ist, die in
der Planung dargestellten Zahlen umzusetzen und das Unternehmen sicher in die Zukunft zu

fuhren. Dazu sind u. a. folgende Fragen relevant:

o Gibt es in der Geschéftsleitung ausreichend technisches und betriebswirtschaftliches

Know-how?
Wie viel Erfahrung bringt der Geschéftsfihrer mit?
Besteht eine geeignete Nachfolgeregelung?

Wie ist das Mahnwesen organisiert?

Werden Absprachen mit der Bank eingehalten?
Wie transparent gibt sich das Unternehmen?

Die Bewertung qualitativer Fragen

Sind die wesentlichen Risiken tber Versicherungen abgedeckt?

Hat das Unternehmen eine Kostenstellen- und Kostenartenrechnung?

Fragen + +/— -
Sind stille Reserven im Jahresabschluss vorhanden? ja teilweise nein
Wurden bilanzbeschénigende Malinahmen in der Jahres- nein teilweise ja
abschlussanalyse festgestellt?
Ist die Unternehmensleitung in der Lage, auch unterjihrig ja teilweise nein
die wirtschaftliche Entwicklung zutreffend darzustellen?
Weicht die durchschnittliche Entwicklung des Umsatzes
beziehungsweise des Betriebsaufwandes in der BWA we- |ja, positiv| gleich | ja, nega-
sentlich vom letzten vorliegenden Jahresabschluss ab? bleibend tiv
Kam es im letzten Jahr zu Kontoiiberziehungen, zu
Scheck- beziehungsweise Lastschriftenriickgaben, zu nicht nein teilweise ja
ausgefiihrten Uberweisungen oder zu Kontopfandungen?
Wie ist die Abhangigkeit des Kreditnehmers auf Kunden- gering normal hoch
und Lieferantenseite?
Wie ist die Wettbewerbssituation des Unternehmens in Be- gut normal | schlecht
zug auf seine Konkurrenten?
Wie ist die Produktpolitik des Unternehmens ausgestaltet? | fiuhrend | normal | schlecht
Beinhaltet die Planung eine Szenariobetrachtung? Ja teilweise nein
Sind in den Planungen die beantragten Kreditmittel und teilweise
Investitionen bericksichtigt? ja nein
Hat die Bank einen Einblick in wichtige Unternehmensent- ja teilweise nein
scheidungen?
Gibt es in der Geschéftsleitung ausreichend technisches sehr | normales |verbesse-
und betriebswirtschaftliches Know-how? gutes Know- rungs-
Know- how wurdiges
how Know-
how
Wie viel Erfahrung bringt der Geschéatftsfihrer mit? viel mittel wenig
Besteht eine geeignete Nachfolgeregelung? ja / nicht | in Vorbe- nein
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notwen- | reitung
dig
Hat das Unternehmen eine Kostenstellen- und Kostenar- ja, aus- | ja, ver- nein
tenrechnung? gereift besse-
rungs-
wurdig
Wie ist das Mahnwesen organisiert? sehr gut | gut/be- | schlecht
friedi-
gend
Sind die wesentlichen Risiken tber Versicherungen abge- ja teilweise nein
deckt?
Werden Absprachen mit der Bank eingehalten? immer in der selten
Regel
Wie transparent gibt sich das Unternehmen? sehr mit Ein- | schlecht
schrén-
kungen

Beim Rating von Unternehmen mit einem Umsatz zwischen 5 und 500 Mio. € (Rating oberer

Mittelstand) gilt die folgende Vorgehensweise.

Kennzahlentbersicht

Kennzahl

+

+/—

Finanzkraft =
Cash-Flow/ Kurzfris-
tiges Fremdkapital

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Cash-Flow Zinsde-
ckung = (Cash-
Flow + Zinsauf-
wand) / Zinsauf-
wand

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Gesamtleistung
Zinsdeckung =
Gesamtleistung
/Zinsaufwand

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Eigenkapitalquote
= (Wirtschaftliches
Eigenkapital — im-
materielle Vermo-
gensgegenstande) /
(Bilanzsumme —
immaterielle Ver-
mdgensgegenstan-
de — Flussige Mittel
— Grundstlcke &
Bauten)

Uber 30 %

15 bis 30 %

unter 15 %

Vermégensstruk-
tur = Anlagevermo-
gen / (Bilanzsumme
— immaterielle Ver-
mdgensgegenstan-

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt
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de — Flussige Mittel
— Grundstlcke &
Bauten)

Anlagende-
ckungsgrad Il =
Langfristiges Kapital
/ Anlagevermdgen

Uuber 130 %

100 bis 130 %

unter 100 %

Kreditorenziel =
(Verbindlichkeiten
aus L. u. L. + Ak-
zepte) x 360 / Mate-
rialaufwand inkl.
MwSt.

unter 20 Tage

20 bis 30 Tage

Uber 30 Tage

Umschlagshaufig-
keit des Eigenkapi-
tals = Umsatzerlose
[ Wirtschaftliches
Eigenkapital

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Finanzergebnisan-
teil an der Gesamt-
leistung = Finanz-
ergebnis / Gesamt-
leistung

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Neuverschuldung
= Fremdkapital /
Fremdkapital Vor-
jahr

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Cash-Flow
Umsatzrendite =
Cash-Flow /
Umsatzerlose

besser als Branchen-
durchschnitt

Branchendurchschnitt

schlechter als Bran-
chendurchschnitt

Die Genossenschaftsbanken bewerten beim Rating ,oberer Mittelstand® folgende Punkte im
Bereich der qualitativen Erfolgsfaktoren. Bereiten Sie sich auf diese Fragen/Bewertungen

vor:

Bewertung qualitativer Fragen

Fragen + +/— -

Gibt es in der Geschéftsleitung eine Person mit betriebs- ja einge- nein

wirtschaftlicher Ausbildung? schrankt

Gab es in den letzten drei Jahren einen Wechsel der mal3- nein ja

gebenden Geschéftsfihrung?

Hat sich der Unternehmer an alle in der Kreditakte fixierten ja teilweise nein

Absprachen gehalten?

Existiert eine Nachfolgeregelung? ja /nicht | in Vorbe- nein
notw. reitung
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Gab es einen Wechsel des Wirtschaftsprifers oder Steuer- nein ja
beraters?
Ist ein Testat eines Wirtschaftsprifers vorhanden, und falls | ja, o. E. |ja, m. tw. nein
ja, hat es Einschrankungen? E.
Sind bilanzbeschonigende MalRnahmen vermerkt worden? nein ja, o. ja
Auswir-
kung
Existiert eine Controlling-Funktion? ja in Ansat- nein
zen
Auf wie viele Lieferanten entfallen mindestens 50 % des >10 >3 <3
Materialaufwands?
Auf wie viele Kunden entfallen mindestens 50 % des Um-
satzes? > 10 >3 <3
Wie viele Bankverbindungen hat das Unternehmen? >3 >2 1

Lassen Sie sich lhre Ratingeinstufung maoglichst im Detail erlautern. Prufen Sie bei der Gele-
genheit, ob die Bank Ihrer Ansicht nach eine zutreffende Bewertung vorgenommen hat. Falls
nicht, kann dies auch damit zusammenh&ngen, dass sie nicht tiber alle Informationen zur
Jrichtigen® Einstufung verfugte. Stellen Sie in diesem Fall fehlende Informationen zur Verfu-
gung, damit Sie zu einer besseren Einstufung kommen, die Ihnen auch Konditionenvorteile
bringt.

Zum Vergleich: Eine andere bankmé&Rige Kennzahlenanalyse

Da nicht alle Kennzahlen, die zur Ermittlung der Ratingnote eingesetzt werden, bei allen
Banken gleich sind, finden Sie nachstehend einige Kennzahlen und deren Bedeutung, so
dass Sie sich selbst ein abgerundetes Bild von der bankméafRigen Kennzahlenanalyse ma-
chen konnen.

EIGENKAPITALQUOTE
Formel: Eigenkapital x 100 : Bilanzsumme

Die durchschnittliche Eigenkapitalquote deutscher Unternehmen liegt bei 17,7 % (nach einer
Untersuchung der Deutschen Bundesbank). Sollwert: Uber 20 % besser 30 %.

ANLAGENDECKUNG / FINANZSTRUKTUR
Formel: Eigenkapital + langfristiges Fremdkapital x 100 : Anlagevermébgen

Bei einer stabilen Finanzstruktur liegt der Prozentwert Giber 100, das heil3t, mindestens das
gesamte Anlagevermadgen ist langfristig finanziert.

SCHULDENDIENSTFAHIGKEIT
Formel: Gesamtverschuldung : Brutto-Cash-Flow = Tilgungsdauer

Die Tilgungsdauer sollte nicht Gber 5 - 8 Jahren liegen.

LIQUIDITATSLAGE / WORKING CAPITAL
Formel: Umlaufvermégen x 100 : kurzfristige Verbindlichkeiten

Das WORKING CAPITAL muss grol3er als 100 % sein, um Deckung zu haben. Je hoher das
Working Capital, um so gunstiger ist die Liquiditatslage. Sollwert: Je nach Branche 130 - 200
%.

UMSATZRENTABILITAT
Formel: Gewinn x 100 : Umsatz
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Sollwert: Wenigstens Hohe des Branchendurchschnitts.

GESAMTKAPITALRENTABILITAT
Formel: (Gewinn + Zinsaufwand) x 100 : Bilanzsumme

Die Gesamtkapitalrentabilitat soll hoher liegen, als der fur Fremdkapital zu zahlende Zins-
satz.

Die Banken Uben Kreditzurtickhaltung

Einer Statistik der Deutschen Bundesbank ist zu entnehmen, dass die 4 Grof3banken das
Volumen ihrer Kredite an Unternehmen und Selbststéandige von Méarz 2002 bis Mérz 2003
um knapp ein Zehntel zurtickgefahren haben. Sie haben also nicht nur keine neuen Kredite
gewahrt, sondern das bestehende Kreditvolumen sogar reduziert. Diese Entwicklung ist oh-
ne zu ubertreiben als dramatisch zu bezeichnen. Sparkassen und Genossenschaftsbanken
haben wenigstens ihr Kreditvolumen in etwa gehalten.

Ein fihrender Banker: ,Es ist zweifelsohne heute schwerer Kredit zu bekommen als friher.
Die Unternehmen mussen mehr Informationen zur Verfigung stellen, nur dann haben sie
eine Chance.”

Ein Sprecher der Commerzbank, die 1 Mrd. € zusatzliche Kredite ausschlielich an mittel-

standische Unternehmen (Anmerkung des Autors: an ,groRe“ Mittelstandler) zur Verfigung
stellen will, erklart, dass sie aufgrund ihrer Kreditstrategie Neukredite nur an Unternehmen

im Ratingbereich ,Investment Grade® zur Verfigung stellen wurden.

Dies bedeutet, dass Unternehmen nur dann eine Genehmigungschance haben, wenn Sie
Uber eine sehr gute oder gute Bonitat verfligen. (Gilt fir die Commerzbank. Andere Institute
verhalten sich jedoch &hnlich.)

Was zum Investment- oder zum Spekulationsbereich zahlt, kénnen Sie der folgenden Zu-
sammenstellung der Ratingnotenskala von Standard & Poor’s entnehmen.

Ubersicht: Ratingeinstufungen

Stufe Entspricht Entspricht Ausfallwahrschein-
Standard & Poor’s Standard & Poor’s lichkeit
in Prozent
1 AAA 0,02 %
2 AA+ bis AA - 0,03 bis 0,05 %
3 Investment AA + bis A — 0,06 bis 0,11 %
4 Grade BBB + bis BBB — 0,12 bis 0,40 %
5 BB + bis BB — 0,41 bis 1,33 %
6 B + bis B — 1,34 bis 7,70 %
7 Speculative CCC + bis C — 7,71 bis 16,99 %
8 Grade DDD bis D 17,00 bis 20,00 %

Erkundigen Sie sich bei lhrer Bank nach der Ratingeinstufung lhres Unternehmens. Da die
Ratingsysteme deutscher Banken sehr unterschiedlich sind, sollten Sie sich die Ratingnote,
die Sie von |hrer Banken erhalten haben und bei einer Zahl zwischen 4 und 25 liegen kann,
sozusagen ,ubersetzen lassen, damit Sie feststellen kdnnen, ob Sie im Investmentbereich
oder im Spekulationsbereich eingestuft sind.
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Wie sich die ,Buchstaben® zu den ,Zahlen® der Sparkassen und Volksbanken verhalten, zeigt
die folgende Ubersicht:

Standard & Poors Voba-Noten Sparkassen
AAA la 1
AA + 1b 2

AA 1c 2
AA — 1d 2
A+ 1e 3
A 2a 3
A- 2b 3
BBB + 2c 4
BBB 2d 5
BBB - 2e 6
BB + 3a 7
BB 3b 8
BB — 3c 9
B+ 3d 10
B 3e 11

B - 4a 12
CCC + 4b 13
CCC 4c 13
CCC - 4d 13
CC 4e 14
C 5a 15
C- 5b 15

DDD /DD / D = Ausfall 5c,de. 16,17,18

Uberprifen Sie lhre Informationspolitik, sie ist der Schlussel fiir eine bessere Ra-
tingnote

Von jedem Banker horen Sie derzeit den gleichen Standardsatz: ,Wir brauchen mehr Infor-
mationen.” In der Tat, die Banken sind entsprechend der Vorschriften von Basel Il gehalten
ein Mehr an Informationen gegenuber friiheren Zeiten zu fordern, um die dort festgelegten

Anforderungen zu erflllen.

Sie haben keine andere Wahl als sich darauf einzustellen. Auch dann, wenn Sie es flr Giber-
trieben halten.

Die Banken argumentieren mit einem erhohten Risiko das sie angesichts noch weiterhin
steigenden Anzahl von Insolvenzen zu tragen haben. Da Experten fur das laufende Jahr mit
Uber 40.000 Insolvenzen rechnen, lasst sich gegen dieses Bankenargument nichts vorbrin-
gen.

Sie kénnen lhre Bank durch

o aktuelles Zahlenmaterial zur Finanz- und Liquiditatslage sowie zur Rentabilitdtsentwick-
lung,

e ein kompetentes Managementkonzept, sowie

o klare Vorstellungen Uber Ihre zukiinftige Geschaftsentwicklung

von lhrer Bonitat tberzeugen und erhalten sich damit die Gesprachs- und Kreditbereitschaft
Ihrer Bank.

© Martin Dieter Herke




10

Insolvenzrecht: Banken sind bei ihren Bonitatsprifungen noch penibler

Erschwerend kommt das Insolvenzrecht hinzu, das einem Schuldner die Méglichkeit gibt,
von sich aus Insolvenz bereits bei ,drohender Zahlungsunfahigkeit* anzumelden.

Das Problem der Bank dabei ist, dass sie nicht mehr wie bisher in jedem Fall mit der Verwer-
tung lhrer Sicherheiten kalkulieren kann, sondern berlicksichtigen muss, dass die ihr einge-
raumten Sicherheiten zur Weiterfuhrung des Unternehmens benétigt werden und sie sich
daraus nicht befriedigen kann.

Sichere Liquiditat: Eine der Hauptvoraussetzungen fur die Kreditbereitschaft

Ein zentrale Frage lhrer Bank ist die hach dem Zustand lhrer Liquiditat. Reichen lhre finan-
ziellen Mittel, um alle Zahlungsverpflichtungen punktlich zu erfiillen? Belegen Sie die Liquidi-
tatssicherheit Ihres Unternehmens zunachst mit nur 2 Werten, dem ,Working Capital”“ und
dem ,Cash-flow".

Beispiel: Wie Sie ,,Working Capital“ und ,,Cash-flow“ zum Nachweis lhrer sicheren
Liquiditat einsetzen

Working Capital und Liquiditat

Wenn Sie lhrer Bank anhand Ihres Working Capital von deutlich tiber 100 % nachweisen,
dass Ihr Umlaufvermdgen die kurzfristigen Verbindlichkeiten tiberdeckt, sieht Ihr Banker auf
den 1. Blick eine sichere Liquiditat.

Die Berechnung des Working Capital:

500.000 € Umlaufvermdgen : 350.000 € kurzfristige Verbindlichkeiten x 100 = 143 % Wor-
king Capital.

Cash-flow und Liquiditat

Mit einem positiven Cash-flow konnen Sie lhrer Bank dokumentieren, dass Sie den Kapital-
dienst erwirtschaften und noch tber einen ausreichenden Liquiditats-tiberschuss zur Selbst-

finanzierung verfugen.

Die Berechnung des Cash-flow:

Gewinn 180.000 €
+ Abschreibungen 120.000 €
= Brutto-Cash-flow 300.000 €
— Entnahmen 100.000 €
= Netto Cash-flow 200.000 €
— Kredittiigungen 100.000 €
= Free-Cash-flow 100.000 €

Wenn Sie dies lhrer Bank als Erstinformation zur Kenntnis bringen, wird sie wahrscheinlich
bereit sein, sich ernsthaft Ihrem Kreditwunsch zuzuwenden.

Kommt die Bank dagegen schon bei einer Grobbetrachtung zu dem Ergebnis, dass der be-
antragte Kredit zu einem Risiko werden kdnnte, lehnt sie heutzutage bereits ab.

Fihren Sie mit Ihrer Bank jahrlich ein ausfuhrliches Ratinggespréach
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Ergreifen Sie die Initiative und bieten Sie der Bank ein ausfuihrliches Gesprach uber das Ra-
tingergebnis und das Ergebnis der bankméafigen Bilanzanalyse an. Stellen Sie zuséatzliche
Informationen zur Bilanz zur Verfiigung. Informationen, die ein Externer den Bilanzzahlen
nicht ohne weiteres entnehmen kann.

Fragen Sie nach lhrer Ratingeinstufung. Lassen Sie sich moglichst die Details des bankin-
ternen Ratings erlautern. Fragen Sie Ihren Banker nach Schwachstellen und bitten Sie ihn
Ihnen Verbesserungsvorschlage zu machen. Fragen Sie ob er noch zusétzliche Informatio-
nen bendtigt, um das Rating noch zutreffender zu erstellen. Bieten Sie eine unterjahrige und
zeitnahe Information tber die Entwicklung Ihres Unternehmens von sich aus an.

Ein gut und zeitnah informierter Banker bietet die Voraussetzungen fur erfolgreiche
Kreditvereinbarungen

Ein Banker, der sich zeitnah informiert und sicher fiihlt, wird immer aufgeschlossener an ei-
nen Kreditantrag herangehen als ein Banker, der sich uninformiert ist und sich deshalb in
seiner Beurteilung unsicher finhlt.

Derjenige, der sich unsicher fuhlt, denkt in erster Linie an die Sicherheit seiner Bank und trifft
deshalb im Regelfall eine weniger grof3ziigige Kreditentscheidung.

Vertrauensbildende MalBhahmen gegeniiber der Bank erhalten Ihnen deren Kreditbe-
reitschaft

Mit gezielten Informationen kdnnen Sie das Vertrauensverhaltnis zu lhrer Bank verbessern
und Ihren Kreditspielraum ausweiten. Folgende Mal3nahmen kdnnen Sie zur Verbesserung
Ihrer Bonitéat ergreifen:

Mit den folgenden Malinahmen starken Sie lhre Bonitét

MalRnahme Termin

Einreichung der Bilanzunterlagen Jahrlich, jeweils sofort nach Vorlage, spatestens
jedoch innerhalb von 6 Monaten nach Bilanzter-

min

Bilanz und Ratinggespréach mit dem Bei Bilanzeinreichung vereinbaren, und innerhalb
Bankvorstand oder kompetenten Bank- von 2 - 3 Wochen auch tatsachlich fihren. Ter-
mitarbeitern min vorher mit der Bank abstimmen.
Gesprach mit dem fur Sie zustandigen Halbjahrlich oder besser sogar vierteljahrlich ein
Firmenkundenberater Giber die wirtschaft- Gesprach fihren und dafir méglichst einen fixen
liche Entwicklung lhres Unternehmens Termin vereinbaren.
Gespréach Uber Finanzplan Wenigstens einmal jahrlich sollten Sie gemein-

sam mit einem hochrangigen Banker lhren Fi-
nanzplan durchsprechen.

Ubersendung von Branchenberichten Sobald Ihnen ein neuer Bericht tber Ihre Bran-
che vorliegt, sollten Sie diesen auch Ihrer Bank
zustellen.
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Einladung zur Geschaftsbesichtigung Bei baulichen Veranderungen, ansonsten sollten
Sie Ihren Banker spéatestens alle 2 Jahre zu sich
in das Unternehmen einladen.

Die Einhaltung von nur wenigen Finanzierungsregeln fiihrt bereits zu einer giinstigen
Ratingnote bei den Hardfacts

Wenn Sie lhre Finanzierung an nur 3 Grundsatzen ausrichten, haben Sie ein solides Fun-
dament fur lhre Finanzierung geschaffen und gleichzeitig sichergestellt, dass lhre Ratingnote
fur die Hardfacts guinstig ausfallt.

Halten Sie sich an 3 entscheidende Finanzierungsregeln:

1. Organisieren Sie lhre Finanzierung so, dass Sie neben dem Anlagevermdgen auch noch
die Teile Ihres Umlaufverméogens, die langfristig Kapital binden, durch Eigenkapital, ei-
genkapital&hnliche Mittel und langfristiges Fremdkapital finanzieren.

2. Achten Sie streng darauf, dass Sie immer in der Lage sind, Ihren Kapitaldienst zu leisten
und noch einen Uberschuss zur Liquiditatsbildung zu erwirtschaften.

3. Richten Sie Ihr Rentabilitatsziel an der Gesamtkapitalrentabilitdt aus, und streben Sie
eine Verzinsung an, die deutlich Gber dem Zinssatz liegt, den Sie selbst fur aufgenom-
menes Fremdkapital zu zahlen haben.

Wenn Sie diese 3 Grundsatze einhalten, erreichen Sie bei folgenden Kennzahlen giinstige
Werte:

Anlagendeckung

Working Capital
Kapitaldienstfahigkeitsgrad
Schuldentilgungsdauer
Gesamtkapitalrentabilitat

aprwNOE

Wenige, aber wichtige Grundsatzentscheidungen

Wenn Sie die Finanzierung lhres Unternehmens an soliden Grundsatzen ausrichten, definie-
ren Sie klare Ziele, die zur finanziellen Zukunftssicherung lhres Betriebes wesentlich beitra-
gen.

Um Ihr Unternehmen finanziell stabil zu halten, brauchen Sie nur wenige Regeln. Legen Sie
deshalb fur Ihr Unternehmen konkrete Finanzierungsgrundsétze fest, deren Einhaltung Sie

laufend Uberwachen. Richten Sie sich dabei nach den vorstehenden Rahmenbedingungen,
und fullen Sie diese fir Ihr Autohaus individuell aus.

Die Kredittilgungsdauer — ein wichtiger Bonitatsindikator fiir die Bank
Die Art lhrer Verschuldungspolitik ist fur Ihre Bank ein wichtiger Indikator bei der Bonitatsbe-
urteilung und der Ratingeinstufung.

Je nachdem, wie schnell Sie in der Lage sind, lhre eingegangene Verschuldung wieder zu-

rickzuzahlen — also eine Entschuldung vorzunehmen —, erhalten Sie fir diesen Teilbereich
eine gute oder auch eine schlechte Einstufung.
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Die Ratingbewertung der Schuldentilgungsdauer anhand einer 6er-Skala (1 = sehr gut, 6 =
sehr schlecht)

Kennzahl 1 2 3 4 5 6
Schulden- |unter 2 Jah- |2 bis 4 Jah- |4 bis 6 Jah- | 6 bis 8 Jah- | 8 bis 10 uber 12
tilgungs- re re re re Jahre Jahre
dauer

Fir Sie selbst und auch fur lhre Bank ist es wichtig zu wissen, wie schnell Sie aufgenomme-
ne Kredite voraussichtlich wieder zurtickzahlen kénnen.

Wenn Sie |hre Kredite nicht innerhalb einer angemessenen Frist zurtickzahlen kdnnen, ist
Ihre Verschuldung zu hoch oder die erwirtschafteten Uberschiisse sind zu gering. Je kirzer
die Kredittilgungsdauer Ihres Unternehmens ist, umso besser wird die Bonitat von lhrer Bank
eingestuft.

Kapitaldienstfahigkeit: ein wichtiger Nachweis fir Ihre Bonitat

Fir die Bank ist die Kapitaldienstfahigkeit — bewertet anhand der Kennzahlen ,Kapitaldienst-
fahigkeitsgrad“ und ,,Schuldentilgungsdauer” — ihrer Kreditnehmer ein wesentlicher Beurtei-
lungspunkt im Rahmen des Ratings.

Nur wenn Sie in der Lage sind, den Kapitaldienst zu erwirtschaften, kommt fir Ihre Bank eine
Kreditgewahrung in Frage. Verlieren Sie — auch nur voriibergehend — die Fahigkeit, Zinsen
und Tilgung in voller Hohe zu erwirtschaften, hat dies bereits Konsequenzen. Im Regelfall
fordern die Banken dann die vollstdndige Absicherung aller Kredite, beispielsweise Sicher-
heiten fir Blankokreditanteile.

Neben positiven Marktaussichten, einer qualifizierten Unternehmensfiihrung, soliden Bilanz-
werten und einer gesicherten Rentabilitat kommt es entscheidend darauf an, dass der von
Ihnen erwirtschaftete Uberschuss grofd genug ist, den Kapitaldienst zu leisten.

Die Kapitaldienstgrenze ist der Betrag, den ein Kredithehmer maximal flir Zinsen und Tilgung
erwirtschaften kann. Nicht nur fir Ihre Bank, sondern fiir Sie selbst ist wichtig, dass Sie die
Kapitaldienstgrenze fur lhr Unternehmen kennen und Ihre Finanzierungen an deren Rahmen
ausrichten.

Nehmen Sie keine Kredite auf, wenn Sie unsicher sind, ob Sie hierfur Zinsen und Tilgung
erwirtschaften kénnen. Sie wirden dadurch die finanzielle Stabilitat Ihres Unternehmens
gefahrden.

Regeln zur Sicherung Ihrer Kapitaldienstfahigkeit

O Achten Sie darauf, dass Ihr Betriebsergebnis stets hoher ist als Ihre Entnah-
men/Ausschittungen, denn nur dann kdnnen Sie Eigenkapital bilden. Sind lhre Entnah-
men/Ausschuittungen hoher als Ihr Betriebsergebnis, verzehren Sie Eigenkapital.

O Vereinbaren Sie Ihre Kredittilgungen nicht hoher, als die Summe Ihrer Abschreibungen
betragt. So haben Sie — bei verdienten Abschreibungen — die notwendige Liquiditat zur
Kredittilgung zur Verfiigung.

a

Legen Sie Wert darauf, dass Ihr Liquiditatsuberschuss mindestens 20 Prozent der Summe

des Mittelzuflusses betragt. Nur wenn Sie einen Liquiditatsiiberschuss in dieser Héhe haben,

verfugen Sie Uber ausreichend hohe Liquiditatsreserven, um Unvorhergesehenes ausglei-
chen zu kénnen.
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Checkliste: So Uberzeugen Sie die Bank von Ihrer guten Bonitat und erreichen gunsti-
ge Ratingnoten

0

0

a

aaaaayq

Legen Sie fur Ihr Unternehmen wichtige Finanzierungsgrundsatze verbindlich fest, die
unbedingt einzuhalten sind.

Organisieren Sie lhre Finanzierung so, dass Sie neben dem Anlagevermdgen auch noch
die Teile Ihres Umlaufverméogens, die langfristig Kapital binden, durch Eigenkapital, ei-
genkapital&hnliche Mittel und langfristiges Fremdkapital finanzieren.

Achten Sie streng darauf, dass Sie immer in der Lage sind, lhren Kapitaldienst zu leisten
und noch einen Uberschuss zur Liquiditatsbildung zu erwirtschaften.

Richten Sie lhr Rentabilitétsziel an der Gesamtkapitalrentabilitdt aus, und streben Sie
eine Verzinsung an, die deutlich Uber dem Zinssatz liegt, den Sie selbst fur aufgenom-
menes Fremdkapital zu zahlen haben.

Ermitteln Sie Ihren Kapitaldienst, indem Sie alle Kredite mit Zins- und Tilgungszahlungen
erfassen.

Wenn Sie als Einzelunternehmen firmieren, sollten Sie Ilhre Entnahmen in Privatsteuern,
Sonderausgaben und Privatentnahmen untergliedern.

Achten Sie immer darauf, dass Sie Ihre Kapitaldienstgrenze nicht in vollem Umfang
durch Kapitaldienstleistungen ausschdpfen. Versuchen Sie einen Liquiditatsiiberschuss
von 20 bis 40 Prozent bezogen auf den gesamten Mittelzufluss zu erreichen.

Uberzeugen Sie die Bank von Ihrer Zuverlassigkeit als Kreditnehmer mit aktuellem Zah-
lenmaterial zur Rentabilitat und Liquiditat lhres Unternehmens.

Gewahren Sie der Bank Einsicht in lhre wirtschaftlichen Verhéltnisse, damit sie ihr Kredit-
risiko richtig einschétzen kann.

Fuhren Sie mit Ihrer Bank jahrlich ein ausfuhrliches Ratinggesprach und geben Sie ihr
dabei noch Hintergrundinformationen.

Tragen Sie lhrer Bank fundierte Vorstellungen tber die Zukunftsperspektiven lhres Un-
ternehmens vor.

Stellen Sie Ihre sichere Liquiditatslage und positive Rentabilitatsaussichten in den Mittel-
punkt Ihrer Erklarungen.

Auf die Fragen aus den folgenden Bereichen sollten Sie auf jeden Fall bei Ihrem néchs-
ten Bankgesprach Antworten parat haben:

BWA

Jahresabschluss

Kontofiihrung

Markt

Planung
Unternehmensfiihrung/Management
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Ablauf eines Ratinggesprachs mit einer Sparkasse

Unternehmer: Guten Tag Herr ... Ihr Firmenkundenbetreuer hat mir vor einiger Zeit erklart,
dass lhre Bank fir meine Firma ein Rating erstellt hat und dass das Ratingergebnis fir die
Zusammenarbeit von wesentlicher Bedeutung ware. Er empfahl mir mit Ihnen ein ausfuhrli-
ches Gespréach uber das Ratingergebnis zu fuhren.

Banker: Guten Tag Herr ... ja, es ist sehr gut, dass Sie die Anregung meines Kollegen auf-
greifen um ein Ratinggesprach zu fuhren. Ich freue mich tber jeden Kunden, mit dem ich
sein Ratingergebnis ausfihrlich besprechen kann. Ich weil3, dass dies noch langst nicht bei
jeder Bank so ist. Unser Haus hat sich jedoch entschlossen, die Ratingeinstufungen, die wir
vorgenommen haben, sehr offen mit unseren Kunden zu besprechen. Es kdnnte ja sein,
dass wir nicht alle relevanten Informationen hatten und aus diesem Grund, ich will nicht sa-
gen falsch, aber vielleicht in Teilbereichen nicht ganz richtig beurteilt haben. Das kénnen wir
mit einem solchen Gespréch ausraumen.

Unternehmer: Da bin ich aber gespannt, wie sie unser Autohaus bewertet haben, welche
Note haben wir denn erhalten?

Banker: Wir praktizieren in unserer Sparkasse das Ubliche Sparkassen-Rating. Um besser
differenzieren zu kénnen verwenden eine Ratingskala mit 18 Klassen. Davon bilden 15 die
eigentlichen Ratingnoten, denn die Noten 16 bis 18 vergeben wir nur an Kreditnehmer die
entweder bereits insolvent sind oder sich im insolvenznahen Bereich bewegen. lhr Unter-
nehmer hat bei uns die Ratingnote 6 erhalten.

Unternehmer: Was bedeutet die Note 6? Bekomme ich noch Kredit bei Ihnen und wenn ja,
werden meine Kredite teurer oder billiger? Die Note 6 habe ich aus meiner Schulzeit noch
als schlechteste Note in Erinnerung. Das ist wohl beim Rating anders?

Banker: Die Ratingskala der Sparkassen ist in der Tat nicht mit Schulnoten vergleichbar. Mit
unserer Note 6 befinden Sie sich noch im glinstigen, im so genannten Investment- Bereich.
Unsere Note 6 ist vergleichbar mit BBB — der Agentur Standard & Poor’s, das heif3t wir brau-
chen in Zukunft fur lhren Kredit keine erhdhte Eigenkapitalunterlegung vorzunehmen. Wir
halten das Ausfallrisiko fur Ihren Kredit fiir gering. Was sich jetzt noch nicht endgiltig sagen
lasst, ist, dass wir, wenn Basel Il in Kraft getreten ist, vielleicht einen geringen Risikoauf-
schlag kalkulieren missen, der wird aber wirklich gering sein.

Unternehmer: Da sind wir ja noch halbwegs gut beim Rating weggekommen. Sie sagen,
dass Sie das Ausfallrisiko fiir gering halten. Wo sehen Sie denn Risiken?

Banker: Unser Rating besteht aus zwei Komponenten. Zum einen bewerten wir lhre Bilanz-
zahlen, wir bezeichnen sie als quantitative Erfolgsfaktoren, andere sagen Hard facts dazu.
Im Grunde handelt es sich um die gute alte Bilanzanalyse. Der Unterschied: wir bewerten
jetzt das Ergebnis der Bilanzanalyse mit einer Ratingnote. Dabei werden verschiedene
Kennzahlen gebildet und bewertet. Beispielsweise die Eigenkapitalquote. Mit 15 Prozent
liegen Sie dabei nicht im guinstigen Bereich. Ich weil3, dass es schwer ist in einem mittel-
standischen Unternehmen Eigenkapital zu bilden, rate lhnen aber dringend darauf lhre Auf-
merksamkeit zu richten.

Unternehmer: Mein Steuerberater sagt mir seit Jahren, wir sollten alle steuerlichen Mdglich-
keiten ausnutzen die Gewinn moglichst gering zu halten, damit keine Liquiditat, die wir ja
auch dringend brauchen, in Form von Steuerzahlungen abfliel3t. Wir haben naturlich stille
Reserven sowohl im Anlagevermégen als auch in unserem Umlaufvermdgen, insbesondere
in den Warenbestanden. Nur die sehen Sie nicht in Form von Eigenkapital.
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Banker: Ja, die stillen Reserven. Das ist flir uns eine problematische Sache. Stille Reserven
sind gut und werden von uns auch als willkommen begrif3t. Nur, wir kdnnen Sie kaum be-
werten. Ein Hauptproblem besteht darin, dass sie meist zu dem Zeitpunkt wo Sie darauf zu-
rickgreifen mussten, nicht mobilisierbar sind. Also, stille Reserven sind gut, aber wir kdnnen
Sie beim Rating nicht so bewerten, dass sie Einfluss auf die Note haben. Noch ein Wort zur
Gewinnpolitik. Hier sollten Sie in Zukunft daran gehen, die Gewinne, die Sie wirklich erwirt-
schaftet haben auch auszuweisen, da wir IThr Unternehmen ansonsten als Gewinnschwach
einstufen und Sie deshalb in eine schlechtere Ratingstufe mit negativern Folgen kommen.

Unternehmer: Sie raten mir also in Zukunft hohere Gewinn auszuweisen und auf Steuer-
sparmassnahmen zu verzichten?

Banker: Ich bin nicht Ihr Steuerberater und mochte Ihnen auch keine Vorschriften machen.
Ich mache Sie jedoch auf die Konsequenzen aufmerksam, die sich daraus ergeben, wenn
niedrige Gewinne bilanziert werden und deshalb die Eigenkapitalquote auf ein zu niedriges
Niveau absinkt. Daran sollten Sie Zukunft denken. Es gibt mit Sicherheit einen gangbaren
Mittelweg, der einerseits eine Starkung des Eigenkapitals ermdglichst und andererseits keine
zu hohen Steuerzahlungen ausldst. Ich rate IThnen unter diesem Aspekt einmal mit lhrem
Steuerberater Uber entsprechende Moglichkeit zu reden.

Unternehmer: Das will gerne tun. Welche anderen Punkte bestimmen denn noch die Einstu-
fung?

Banker: Lassen Sie mich noch einen wichtigen Punkt der Hard facts ansprechen. Die Kapi-
taldienstfahigkeit. Wir sind nach Basel Il verpflichtet die Kapitaldienstfahigkeit unserer Kre-
ditnehmer zu tberwachen und zu beurteilen. Das heifdt, wir haben festzustellen, ob ein Kre-
ditnehmer in der Lage ist Zinsen und Tilgung zu bezahlen. Dariber hinaus sollte er noch
einen Liquiditatsiberschuss ausweisen, also wenn es gerade so reicht, sind wir nicht zufrie-
den. Zur Berechnung ermitteln wir den Cashflow und ziehen davon noch Ausschittungen
oder Entnahmen ab und rechnen Einlagen dazu, der Restbetrag muss deutlich groRer sein
als die vereinbarten Kredittiigungen. Bei lhnen ist dieser Wert in Ordnung. Es gibt noch wei-
tere Kennzahlen, die in die Ratingbewertung eingehen, beispielsweise die Umsatzrendite
und die Gesamtkapitalrentabilitdt, wobei fir uns letztere noch wichtiger ist. Hier erwarten wir
einen Wert der Uber dem Zinssatz fur Fremdkapital liegt. Bei dieser Kennzahl sehen wir fur
Ihr Unternehmen Verbesserungsbedarf. Derzeit liegen Sie nur bei 5,5 Prozent, die aus unse-
rer Sicht nicht ausreichend sind. Sie sollten sich also tUberlegen, mit welchen MaRhahmen
Sie di9e Rentabilitat noch verbessern kdnnen. Ich schlage Ihnen dazu ein Gespréach mit un-
serem Kfz-Spezialisten Herrn ... vor, der kann Ihnen vielleicht einige Anregungen geben,
wobei ich davon Uberzeugt bin, dass Sie das alles noch viel besser kennen als er. Aber hin
und wieder ist es sogar hilfreich einen Aussenstehenden zu horen.

Unternehmer: Ich komme gern auf Ihr Angebot zurtick. Die Rentabilitt steigern, das versu-
chen wir permanent. Wir glauben auch, dass wir im Verhéltnis zur Branche einen angemes-
senen Gewinn erwirtschaften, Sie haben aber Recht wenn Sie sagen, dass er noch gestei-
gert werden sollte. Das liegt genau in unserem Interesse. Vielleicht hat Ihr Spezialist ja An-
regungen.

Banker: Dann gibt es beim Rating noch einen zweiten grol3en Bereich den wir bewerten,
das sind die so genannten qualitativen Erfolgsfaktoren auch Soft facts genannt. In diesem
Bereich fallen beispielweise: Managementqualitat, Rechnungswesen und Controlling, Bran-
che und Markt, Planung, Steuerung, Marketing, Unternehmensrisiken und — entwicklung.
Das sind die Beurteilungsbereiche in denen wir uns offen gesagt schwerer tun als bei der
Bilanzanalyse. Wir bemuhen uns naturlich objektiv zu sein und haben unsere Beurteilungs-
kriterien auch weitestgehend objektiviert, aber trotzdem kann man da Uber die eine oder an-
dere Detailbeurteilung streiten. Ich kann lhnen sagen, dass bei unserer Sparkasse die Hard
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facts mit 60 Prozent in die Bewertung einflie3en und die Soft facts mit 40 Prozent. Was bei
Ihnen beispielweise ein Negativpunkt ist, Sie haben obwohl Sie schon 55 Jahre alt sind, ich
darf das so sagen, noch keine Nachfolgeregelung getroffen oder sie ist uns nicht bekannt
geworden.

Unternehmer: Sie haben Recht, ich habe noch keine Entscheidung getroffen. Ich sehe da
auch noch keinen Bedarf, denn ich werde mindestens noch 10 Jahre das Unternehmen fiih-
ren. Wo ist da akut die Notwendigkeit?

Banker: Es geht nattrlich in erster Linie fir uns darum zu wissen, wie soll es mit lhrem Un-
ternehmen spéater einmal weiter gehen. Sie sagen zu Recht, dass es Ihnen noch nicht eilt.
Betrachten Sie die Sache einmal durch unsere Brille. Wir haben Ihnen ein Darlehen mit einer
Laufzeit von 20 Jahren gewahrt, da interessiert uns schon, wer nach lhnen fiir den Kapital-
dienst verantwortlich sein wird. Ein weiterer Punkt: Wer tritt an lhre Stelle, wenn Sie einmal
Uberraschend ausfallen sollten?

Unternehmer: Fur den letzten Punkt kann ich Sie beruhigen, das ist geregelt. In einem sol-
chen Fall werde ich von unserem Finanzleiter vertreten. Auf3erdem haben wir einen sehr
tichtigen Verkaufsleiter und einen genau so guten Kundendienstleiter. Diese drei zusammen
wéren gut in der Lage das Unternehmen, bei einem tberraschenden Ausfall von mir, zu fih-
ren. Aber trotzdem, ich werde versuchen meine Nachfolge so schnell wie méglich zu klaren.
Sie wissen, dass ich zwei Kinder, einen Sohn und eine Tochter habe. Wahrscheinlich wird
eher meine Tochter als mein Sohn fur die Nachfolge in Frage kommen. Sie ist voraussicht-
lich im nachsten Jahr mit Ihre BWL-Studium fertig. Dann wird eine Entscheidung getroffen.

Banker: Da freuen wir uns. Im tbrigen haben wir festgestellt, dass Sie mit Ihrer monatlichen
kurzfristigen Erfolgsrechnung und einem guten Debitorenmanagement sehr gut ausgestattet
sind. Ich mochte Ihnen aber auch noch eine Anregung geben, mit der Sie Ihr Ratingergebnis
noch verbessern konnen. Erstellen Sie kiinftig neben Ihrer Rentabilitatsvorschaurechnung
einen Finanzplan.

Unternehmer: Mit einem Finanzplan haben wir es friiher schon einmal versucht und festge-
stellt, dass in unserer Branche nur sehr schlecht zu planen ist. Ich weil3 sehr oft nicht genau
wann mir die Fabrik Autos liefert und schon habe ich eine Fehlplanung, die Sie mir dann viel-
leicht sogar negativ ankreiden.

Banker: Glauben Sie mir, wir kennen die Problematik eines Finanzplans. Trotz aller Schwie-
rigkeiten ist es besser mit einem Plan zu ar5beiten, als planlos dahin zu treiben. Was macht
es, wenn Sie Autos fur Marz eingeplant haben, die erst im April geliefert werden. Sie haben
zwar sowohl im Marz als auch im April Planabweichungen, aber die Liquiditatstendenz
stimmt. Das ist es worauf es ankommt, Sie und wir sollten sehen, wie hoch Ihr Finanzbedarf
ist und feststellen ob die Kreditlinien die wir Ihnen eingerdumt haben dafiir ausreichen. Der
grofRe Vorteil einer Planung besteht aus unserer Sicht darin, dass Sie Finanzbedarf friihzeitig
erkennen und wir in Ruhe Uberlegen kénnen, wie wir das Problem Iésen. Wenn Sie uns die
voraussichtlich Entwicklung anhand eines Finanzplans aufzeigen, féllt uns die Finanzierung
viel leichter als wenn Sie uns vor vollendete Tatsachen stellen und sagen: der Scheck ist
bereits unterwegs.

Unternehmer: Sie haben sicher Recht, dass ein Finanzplan ein gute Sache sein kann. Ich
mdchte jedoch darauf hinweisen, dass wir auch ohne Finanzplan in den letzten Jahren stets
mim Rahmen unserer Kontokorrentkreditlinie geblieben sind.

Banker: Ich will Ihnen keine unndtige Arbeit aufhalsen, muss aber deutlich machen, dass wir

auf die Einreichung eines Finanzplans schon grol3en Wert legen.
Unternehmer: Wenn das so ist, komme ich auf Dauer gesehen wohl nicht drumherum
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Banker: Das sehen Sie richtig. Betrachten Sie diese Forderung nicht als Schikane, sondern
sehen Sie sie so wie sie gemeint ist, als Moglichkeit weitere Verbesserungen in der Unter-
nehmensfiihrung zu erreichen. Im tbrigen kann ich Ihnen gern anbieten sicht mit unserem
Sachbearbeiter Herrn.. zu verabreden, der wird IThnen dann anhand unseres Ratingbogens
gerne noch weitere Einzelheiten erlautern.

Unternehmer: Darauf komme ich gerne zurtick. Fir heute darf ich mich verabschieden und
Ihnen fur das aufschlussreiche Gesprach danken.
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